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MOTTO
 Pendidikan dimulai dari pangkuan ibu dan setiap kata yang diucapkan 
dalam jarak dengan anak-anak kecil cenderung membentuk wataknya. ( 
Hosea Ballov )
 Milikilah hati yang keras tetapi hati yang lembut. ( Robert Schuller )
 Kehidupan tanpa kebebasan adalah bagai tubuh tanpa jiwa dan kebebasan 
tanpa pemikiran adalah satu roh yang bimbang.
 Sahabat yang baik adalah dia yang dapat duduk berayun-ayun di beranda 
bersamamu tanpa mengucapkan sepatah katapun, dan kemudian kamu 
meninggalkannya dengan perasaan telah bercakap-cakap dengannya. 
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang 
Banyak sekali macam-macam iklan yang sering kita jumpai dalam 
kehidupan sehari-hari. Tanpa iklan kita tidak dapat mengenal sebuah produk 
atau barang yang sering kita jumpai atau yang sering muncul di media cetak 
atau media elektronik. Bahkan setiap di jalan-jalanpun sering juga kita 
jumpai yang namanya benda iklan, entah itu dalam bentuk poster, pamflet, 
billboard, spanduk, dsb. Kebutuhan akan adanya periklanan berkembang 
seiring dengan ekspansi penduduk dan pertumbuhan ckota-kota yang 
dipenuhi oleh banyak toko, restoran, pusat-pusat perbelanjaan, dan pusat-
pusat perdagangan besar. Hal yang turut mempengaruhi perkembangan 
periklanan yaitu tumbuhnya pola-pola produksi secara massal di berbagai 
pabrik, terbukanya jaringan komunikasi baik darat, udara, air yang 
mengalirkan berbagai barang dari satu tempat ke tempat yang lainnya, serta 
terbitnya surat-surat kabar popular yang menjadi tempat menarik untuk 
memasang iklan.
Dalam memproduksi barang yang sangat banyak mengharuskan 
produsen membawa dan memperkenalkannya kepada konsumen dan itu 
dilakukan dengan cara mengiklankan barang tersebut, dengan tujuan agar 
konsumen mengetahui atau mengenal dan memperoleh informasi mengenai 
suatu produk baru yang dibutuhkan. Dan dalam pemasangan iklan seorang 
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pemasang harus pandai memilih dan menunjuk biro iklan untuk pembuatan 
iklannya. Dan di dalam sebuah biro iklan ini merupakan tugas dari seorang 
Account Executive, yaitu bagaimana cara dia memperoleh dan 
mempertahankan klien, agar klien tersebut tetap memakai jasa dari biro 
iklan ini dan sebagai penghubung antara perusahaan dengan klien.
Seorang Account Executive haruslah mengetahui latar belakang 
perusahaan klien yang akan ditanganinya, hal ini bertujuan agar dalam 
melaksanakan bisnis advertising kita pihak advertising sudah bisa nyambung 
bila kita membicarakan produk klien. Jadi seorang Account Executive harus 
memiliki wawasan yang luas, berkualitas dan berbobot.
  
C. Rumusan Masalah
1. Apa peranan Account Executive dalam suatu perusahaan dalam 
mencari dan mempertahankan seorang klien?
B. Tujuan Kuliah Kerja Media
Adapun tujuan dari penyusunan Tugas Akhir ini adalah sebagai berikut :
1. Sebagai laporan Kuliah kerja Media yang telah dilaksanakan  
penulis.
2. Sebagai sebuah wacana baru yang diangkat langsung dari hasil 
pengamatan penulis selama melaksanakan Kuliah Kerja Media.
Sedangkan tujuan dari Kuliah Kerja Media itu sendiri antara lain :
1. Memperoleh pengetahuan tentang pengembangan Industri Periklanan 
yang selalu berkembang seiring dengan kemajuan teknologi saat ini.
2. Memberikan kesempatan kepada mahasiswa untuk melakukan 
praktek kerja  secara langsung, setelah di kampus telah diberikan 
teori-teorinya.
3. Meningkatkan dan memantapkan keterampilan yang membentuk 
kemampuan mahasiswa sebagai bekal untuk memasuki dunia kerja.
4. Meningkatkan pengenalan mahasiswa mengenai aspek-aspek usaha 
yang potensial dari lapangan kerja, antara lain struktur organisasi 
usaha, jenjang karier, dan manajemen usaha.
5. Membentuk dan meningkatkan kualiatas sumber daya manusia yang 
khususnya untuk mahasiswa Diploma III Komunikasi Terapan 
Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret 
Surakarta.
BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Definisi Periklanan
Iklan sebagai salah satu sarana dan obyek studi mempunyai berbagai macam 
definisi yang berbeda-beda antara lain :
a. Iklan adalah komunikasi non-audiovisual, dengan sejumlah biaya, 
melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga 
non-laba, serta individu-individu. ( azas-azas marketing, 1984 )
b. Iklan adalah suatu kekuatan yang menarik, ditujukan kepada
kelompok pembeli tertentu, dilakukan oleh produsen atau pedagang, 
agar dengan demikian dapat terpengaruhi penjualan barang-barang 
atau jasa-jasa yang menguntungkan baginya. ( WH Van Baarle dan FE 
Hollander dalam “ Reclamakunde”, Leiden, 1976 )
Dari beberapa pengertian iklan di atas, maka dapat disimpulkan bahwa iklan 
adalah segala bentuk pesan tentang suatu produk atau jasa yang disampaikan 
lewat suatu media dan dibiayai oleh pemakarsa yang dikenal serta ditujukan 
kepada sebagian atau seluruh lapisan masyarakat. Sedangkan periklanan 
merupakan keseluruhan proses yang meliputi 
persiapan,perencanaan,pelaksanaan dan pengawasan penyampaian iklan. ( 
Cakram, juni 2001 )
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B. Peranan Account Ecexutive
Account Executive ( AE ) dahulu disebut Contact Man mulai memainkan peran 
penting. Fungsi AE sedikit saja bedanya dengan salesman. Peran AE 
merupakan ujung tombak dari sebuah perusahaan periklanan, karena informasi 
awal dari proses terbentuknya kerjasama antara perusahaan dengan klien dan 
terwujudnya iklan di mulai dari seorang AE. Seorang AE juga harus dapat 
mengetahui segala sesuatu mengenai produk dan perusahaan klien yaitu 
dengan cara melakukan riset, tahapan riset antara lain :
1. Identifikasi
2. Spesifikasi 
3. Keunggulan produk
4. Target market 
5. Target audience
6. Kondisi pasar 
7. Produk sejenis kompetitor
Di dalam sebuah biro iklan Account Ecexutive memiliki peran yang sangat
penting dalam mendapatkan dan mempertahankan seorang klien, menurut 
Yuliana Agung ( Marketing 2002 : 23 ) antara lain :
1. Sebagai order taker ( mendapatkan penjualan ).
2. Servicing ( memberikan pelayanan ) selama proses delivery ( 
pengiriman ) dan purna jual kepada pelanggan.
3. Memberikan informasi kepada perusahaan klien mengenai kondisi 
pelanggan, pesaing, pasar, pada umumnya, dan hal lain-lain.
4. Membangun relationship, yaitu menjaga keharmonisan hubungan 
antara sebuah biro iklan dengan perusahaan klien.
C. Pengetahuan yang harus dimiliki oleh Seorang Account Executive
a. Marketing
Dapat melaksanakan penelitihan terhadap media dan konsumen ( 
pasar ) umumnya terdiri dari psikologi dan sosiologi yang mampu 
mendesain model perilaku konsumen dan media.
b. Advertising
AE harus tahu tujuan dari advertising tersebut. Tujuan advertising 
umumnya mengandung misi komunikasi. Advertising adalah suatu 
komunikasi massa dan harus dibayar untuk menarik kesadaran, 
menanamkan informasi, mengembangkan sikap, atau mengarahkan 
adanya suatu tindakan yang menguntungkan pengiklan.
c. Leadership
Harus dapat menunjukkan sikap kepemimpinan dalam menentukan 
tujuan serta mengkoordinasi tim.
d. Teknik Negosiasi
Dapat meyakinkan klien bahwa pengiklan mampu melaksanakan 
sesuai keinginan klien.
e. Teknik Presentasi
Harus dapat mempertahankan hasil yang telah dicapai dihadapan 
klien.
( Fandy Tjiptono,1995 : 30 )
D. Strategi Pemasaran untuk Memperoleh Klien
Strategi pemasaran bertujuan untuk memperoleh klien baru. Ada 2 macam 
strategi pemasaran, yaitu :
1.   Pemasaran Internal
Seorang AE harus secara efektif melatih dan memotifikasi kontak klien 
karyawannya
agar bekerja sebagai suatu tim untuk memberikan suatu kepuasan kepada 
klien dan memicu hasil kreatifitasnya dalam membuat konsep iklan.
2.   Pemasaran Interaktif
Seorang AE harus bisa menawarkan konsep iklan yang kreatif dan 
menggugah emosi, sehingga klien akan merasa puas. Sebagai seorang 
Account Executive, pengaturan strategi tidak hanya untuk memperoleh 
klien, tetapi juga dalam mempertahankan klien.
Dalam mempertahankan klien, haruslah memiliki kerjasama antar departemen 
agar dapat menghasilkan iklan yang baik dan bagus sehingga klien merasa 
puas. Departemen itu antara lain ;
a.  Account Director, yang mempunyai tugas mengkoordinasi seluruh kegiatan 
yang berhubungan dengan klien dibantu oleh associate account director.
b.  Associate account director adalah gabungan account, baik itu account 
manager ataupun account service, yang bertugas membantu 
mengkoordinasi seluruh kegiatan yang berhubungan dengan klien baik itu 
order, diskusi, membuat brief, presentasi, memantau kerja kreatif, 
mengecek media plan, serta menentukan media mana yang cocok.
c.  Account Service, yang mempunyai beberapa tahapan kerja, yaitu :
     1. Order
Order diterima klien melalui account manager untuk dikomunikasikan 
kepada anggota account service lainnya. Hal itu agar seluruh anggota 
account service mengetahui klien / produk yang akan dibuat commercial 
advertising oleh perusahaan.
     2. Melakukan diskusi
Semua account service bersama account manager mendiskusikan 
bagaimana posisi produk di pasaran. Posisi yang dimaksud antara lain : 
target market produk, competitor dan definisi dari merk produk agar 
produk brief yang dibuat menjadi lebih tajam, dalam, dan focus.
      3. Membuat brief
Brief yaitu kegiatan membuat laporan singkat mengenai produk yang 
akan diiklankan. Laporan tersebut dibuat oleh account service bersama 
account manager dan ditujukan ke departemen lainnya.
    4. Presentasi
Dari produk brief yang telah dibuat, kemudian AE akan 
mempresentasikan di hadapan departemen kreatif dan media ini 
bertujuan untuk dibuatkan konsep iklan dan media plan dari produk brief 
tersebut.
5. Memantau Kerja Kreatif
6. Mengecek Media Plan
7. Revisi
Ini diperlukan bila hasil iklan dan media plan yang dibuat tidak sesuai 
dengan keinginan klien. Oleh sebab itu Account Executive berhak 
mengkomunikasikan kembali ke departemen yang berkaitan.
( Desy Fiernawati, 2001 : 11 )
   
BAB III
DISKRIPSI LEMBAGA ATAU INSTANSI
A.   Profil Existcomm
Existcomm merupakan biro iklan yang bergerak dibidang advertising 
yang melayani iklan baik cetak, audio, maupun audo visual.
         Sejarah berdirinya Existcomm dimulai pada tahun 1989 ketika
drg.Eddy Purjanto merintis sebuah perusahaan outdoor advertising di 
Yogyakarta dengan nama PT. Expresi Indah Sinar Tama ( exist outdoor ). 
Pada tahun 1996 Exist outdoor bergabung dan aktif dalam Persatuan 
Perusahaan Periklanan Indonesia atau biasa kita kenal dengan sebutan PPPI 
Pengda DIY. Seiring berjalannya waktu drg. Eddy Purjanto sering bertukar 
pikiran dengan berbagai praktisi iklan di Jakarta. Berawal dari sinilah drg. 
Eddy Purjanto mempunyai gagasan bahwa industri periklanan adalah sebuah 
industri yang menjanjikan.
Pada tahun 1999 lahirlah Existcomm atau PT. Eksis Cipta Citra 
Komunika, sejalan dengan dimulainya kerjasama dengan perusahaan jamu 
PT.Sari Sehat. Existcomm lebih menekankan pada sebuah pembuatan iklan 
yang mempunyai konsep, jadi bukan sekedar sebagai eksekutor akhir dari 
sebuah perusahaan periklanan.
Existcomm yang beralamat di jl. Bakung no 17A, Baciro Yogyakarta 
ini melayani klien yang berkeinginan membuat iklan cetak, audio maupun 
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audio visual. Sukses kerjasama dengan PT. Sari Sehat kemudian diikuti 
kerjasama dengan
Natasha Skin Care pada tahum 2002 dan juga mandapatkan kesempatan 
untuk menangani konsep personal branding yang dipercayakan oleh Herry 
Zudianto-Haryadi pada pemilihan kepala daerah atau PILKADA kota Jogja 
masa pemerintahan 2006-2011.
Existcomm mampu menghantarkan salah satu produk dari PT. Sari 
Sehat yaitu jamu pelangsing Merit dari pangsa pasar tingkat daerah menjadi 
sebuah produk nasional bahkam internasional, karena saat ini jamu 
pelangsing Merit memiliki pasar di Malaysia. Dengan Natasha Skin Care, 
yang pada saat dimulainya kerjasama baru memiliki 5 cabang, menjadi 
sebuah merek nasional yang kini memiliki lebih dari 40 cabang di Indonesia. 
Serta sukses menghantarkan Herry Zudianto-haryadi Suyuti menjadi Kepala 
Daerah Jogja masa pemerintahan 2006-2011.
B. Visi dan Misi Exisstcomm
         Existcomm telah menetapkan visi menjadi perusahaan dibidang 
komunikasi pemasaran yang mampu membawa produk anda mendunia. 
Dengan selalu meningkatkan kualitas diri, Existomm berusaha maksimal 
bersama Anda membangun merek secara konsisten dan berkesinambungan. 
Sejalan dengan itu, Existcomm turut serta dalam memajukan industri 
periklanan Indonesia.
C.  Struktur Organisasi
Keterangan masing-masing bagian :
1. Direktur                                       : drg. Eddy Purjanto
2. Bussines Associate                      : KRMT Indro Suseno,SH
3. General Manager                         : Ir. Danang Wibowo
4. Service Client                              : Nia
5. Account Executive                      : Yunita Tyas
                                                           Agnes
DIREKTUR
GENERAL 
MANAGER
AE MEDI
A
CREA
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STRATEG
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PLANNER
HRD
SERVICE 
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E
KOMISARIS
OB MESSE
NGER
6. Media                                          : Rini
                                                          Mendung
7. Creative                                    : M. Wulandari
                                                        Palupi
                                                        Pratomo
                                                        Omand
                                                        Triyo
                                                        Rinda ( freelance )
8. Strategic Planner                       : Irfan
                                                         Genep Sukendro
9. Hrd                                             : Andreas N ( pic Hrd )
                                                         Susi H ( staf Hrd )
10. Messenger                                : Nanang  B
11. Ob/Security                              : Parsidi
D. Service   
 Konsultan Pemasaran
1. Riset dan Observasi
Riset menjadi kebutuhan penting dalam menyusun strategi komunikasi. 
Riset bertujuan untuk menggambarkan kondisi eksternal dan internal. 
Dengan melakukan riset konsumen bertujuan untuk mengetahui lebih 
jauh tentang pandangan, perilaku, komparasi produk dan program 
pemasaran yang menjadi hamparan dibenak konsumen.
2. Program Pendampingan
Pendampingan ditempuh melalui evaluasi programyang telah dijalankan. 
Program yang sudah sesuai dengan positioning dipertahankan dan 
melakukan perbaikan untuk program lain yang belum tepat dalam 
positioning. Proses tersebut dilakukan melalui keterlibatan Existcomm 
dalam sistem operasional klien.
E. Program Promosi
1. Advertising  
 Above the Line ( media lini atas )
 Tvc                              : Iklan Televisi
 Radio commercial       : Iklan Radio
 Print ad                        : Iklan Cetak
 Bellow the line ( media lini bawah )
 Billboard
 Baliho
 Poster
 Spanduk
 X-banner 
 Flyer
 Brosur
 Ambience / Unconventional Media
 Brand Activation
2. Public Relation
 Corporate ID
 Advetorial
 Media Internal
 Pers release
3. INTERNET MARKETING
4. DIRECT MARKETING
5. SALES PROMO
6. PERSONAL SELLING
F. Client Existcomm
Client Jenis Iklan
Universitas Kristen Duta Wacana
Universitas Atmajaya
UWMY
Real english
Budi Mulia Cullinary School
Universitas Sanata Dharma
Amik Kayani
Natasha Skin Care
O-smile Dental clinic
Chandra gupta
Arimbi salon
Pendidikan
Pendidikan
Pendidikan
Pendidikan
Pendidikan
Pendidikan
Pendidikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Merit
Merit Plus
Merit Shape
Matuk
Manovel
Sayoto
Minol
Lutuye
Modern Hospital Guang Zou
Klinik Lukas Panti Rapih
Laken
Restoran 3 nyonya
Pari-pari
Oh lala café
Acasia Resto
Melia Purosan
Cakra Kusuma
Kabare
Yakkum Craft
Iklan Natasha umroh
Pemilihan Wajah Natasha
Pr Yakkum
Bappedal
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Produk kesehatan, pakaian ,kecantikan
Makanan,Minuman
Iklan Restoran, hotel,pariwisata
Iklan Restoran, hotel,pariwisata
Iklan Restoran, hotel,pariwisata
Iklan Restoran, hotel,pariwisata
Iklan Restoran, hotel,pariwisata
Iklan Restoran, hotel,pariwisata
Iklan media
Iklan Korporat
Iklan promosi berhadiah
Iklan promosi berhadiah
ILM
ILM
Gerbang madani
Kusuma Rafles
The paradise
Rumah Cerdas
Tom’s silver
Adira finance
PT. Telkom 
Bank Mandiri,Jogja
Bank Bri,Jogja
Sinergi Visi Utama
BPKKD Sleman
Akparda
Auto Car Specialist
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan lain-lain
Iklan Otomotif
G. Award
 Pinasthika Widyawara 2003
 Silver Kategori iklan Display PSA
             ( Print ad Natasha versi Toh) 
 KR Award
 Pinasthika Ad Festival 2004
 Bronze kategori Display PSA
            ( Print Ad Cleaning Out My Jogja )
 Gold kategori Commersial Product
( Poster Natasha , Wajah tak rata ) 
 Spesial Award Unique Art Directing
             ( Poster Natasha, Wajah Tak rata )
 Gold Kategori Poster Penunjang 
            ( Poster Cleaning Out My Jogja )
 Spesial Award Best 3D Animation
           ( TVC Minol, versi Tarsan Cengeng )
 Pinasthika Ad festival & Imago ( Lomba cipta iklan layanan 
masyarakat kebersihan )
 Gold kategori Print Ad ( Berilah aku makan )
 Gold kategori Radio Ad ( Gangguan penciuman )
 Silver kategori Radio Ad ( Bawang Putih )
 Pinasthika  Ad Festival 2005
 Gold Bawana Kategori Media penunjang
 Bronze Bawana kategori Media penunjang
 Silver Baskara kategori Media cetak
 Silver Baskara kategori Media luar ruang
 Gold Baskara kategori Media penunjang
 Bronze Baskara kategori Media Televisi Komersial 
 The Best Outdoor Print Ad
 Pinasthika Ad Festival 2006
 Silver Baskara kategori Iklan komersial Produk
 Silver KR Award kategori iklan kolom
 Siver KR Award kategori iklan displey komersial produk
 Citra Pariwara 2006
 3 Besar daun muda Award Citra Pariwara 2006
 New York Fetival 2007
 Gold kategori Film Idea Iklan Layanan Masyarakat Gempa Jogja
 Peringkat IV Agency Of The Year versi Adoi Advertising Award
 Lomba Logo Ambarukmo Plasa
 10 Besar lomba logo ambarukmo plasa
BAB IV
PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA
A.  Posisi KKM
KKM atau Kuliah Kerja Media dilaksanakan kurang lebih 3 bulan, 
dimulai pada tanggal 2 Februari sampai dengan 30 April 2009 di PT.
Existcomm yang beralamatkan di Jl. Bakung no. 17A, Baciro, Yogyakarta.
Di Existcomm penulis mengambil bagian Account Executive. Dalam 
KKM ini penulis banyak mendapatkan pengalaman ataupun pelajaran-
pelajaran yang berbeda dengan yang diperoleh selama dibangku kuliah. Dan 
tentunya bidang yang penulis ambil sangat berguna dan memperluas 
wawasan penulis.
B.  Deskripsi Kegiatan KKM            
KKM atau Kuliah Kerja Media ini penulis mengambil bagian Account 
Executive di PT. Exisstcomm. Selama kurang lebih 3 bulan magang, penulis 
mendapatkan banyak pelajaran yang sangat berharga, dan juga lebih 
mengetahui peran, tugas serta tanggung jawab seorang Account Executive 
yang sesungguhnya. Dan ternyata tidaklah mudah menjadi seorang Account 
Executive, Account Executive dituntut untuk memilikai wawasan yang luas 
tentang periklanan, dan juga harus mengetahui semua data tentang klien, 
produk serta informasi lainnya.
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Pada hari pertama magang penulis dikenalkan dengan Bp. Genep 
Sukendro selaku koordinator dibagian Account Executive. Bp. Genep 
Sukendro lah yang mengawasi dan menjelaskan tugas-tugas yang harus 
penulis lakukan selama magang. Dari sini penulis juga dijelaskan apa saja 
yang berkaitan dengan Account Executive.
Di Existcomm penulis dituntut untuk aktif bertanya karena penulislah 
yang membutuhakn informasi. Pada awalnya penulis masih susah 
beradaptasi, tapi lama kelamaan penulis bisa menyesuaikan diri dengan 
lingkungan tempat KKM.
C. Tugas Selama KKM
Tugas penulis selama mengikuti KKM adalah sebagai berikut :
1. Melakukan Riset Produk dan Kompetitor
Penulis disini diberi kesempatan untuk melakukan riset untuk klien 
Existcomm. Pekerjaan yang harus penulis lakukan disini adalah mencari 
data klien dan data kompetitor klien Exisstcomm. Riset tersebut 
bertujuan supaya Account Executive dapat menjelaskan apa yang terbaik 
bagi klien perusahaan, misalnya dalam hal harga, produk, distribusi, 
promosi dan lain sebagainya. Account Executive juga harus mempunyai 
bahan pertimbangan dengan tujuan iklan yang nanti akan dibuat tidak 
sama dengan kompetitor. Komunikasi semacam ini akan berhasil apabila 
konsumen dapat mengerti pesan dari sebuah iklan perusahaan. Selama 
melakukan riset penulis banyak mendapatkan pengalaman dan dapat 
merasakan pekerjaan Account Executive yang sesungguhnya. Dibangku 
kuliah mungkin hanya mendapatkan teori saja, tapi sekarang benar-benar 
merasakan sendiri. Terjun langsung ke lapangan gampang-gampang 
susah, tapi dengan tetap semangat penulis dapat menyelesaikan tugas 
dengan baik.
2. Membuat SWOT dan Survey
SWOT adalah suatu deskripsi tentang keunggulan, kelemahan, bahkan 
tantangan yang dihadapi oleh suatu perusaan. Dengan membuat SWOT 
Account Executive dapat berperan sebagai pemberi solusi klien, 
misalnya dengan memebrikan masukan kepada klien dimedia manakah 
yang paling efektif digunakan untuk jenis produk yang akan ditawarkan 
nantinya. Untuk dapat membuat SWOT penulis harus melakukan survey 
lapangan mencari data-data langsung dari perusahaan kompetitor sebagai 
bahan pertimbangan klien. Setelah survey selesai data yang didapatkan 
harus diolah supaya bisa menjadi data yang akurat dan mudah 
dimengerti dan juga data tersebut digunakan untuk membuat klien brief. 
Penulis juga dituntut untuk bisa mengolah data supaya mudah dipahami 
dan bukan hanya sekedar data mentah biasa. Karena itu seorang Account 
Executive juga dituntut untuk memiliki banyak talenta, oleh sebab itu 
peran dan tanggung jawabnya cukup besar dalam sebuah perusahaan 
periklanan.
3. Membuat Client Brief
Tujuan dibuat klien brief adalah untuk diberikan kepada divisi creative. 
Supaya divisi creative dapat mengolah materi client brief yang telah 
dibuat oleh Account Executive, dan diproses sesuai dengan keinginan 
klien. Dalam pembuatan client brief kali ini penulis harus mencari data 
salon ternama yang berada di wilayah Solo dan Jogja. Setelah data 
terkumpul barulah penulis dapat membuat client brief. Isi dari client 
brief tersebut meliputi Swot, segmentasi produk barang atau jasa yang 
klien tawarkan, positioning, visi misi perusahaan klien, analisis pasar, 
analisis calon konsumen dan analisis kompetitor.
D. Kendala yang Dihadapi
Selama kurang lebih 3 bulan magang di Existcomm banyak pengalaman 
yang didapatkan dan juga banyak mengalami peningkatan terutama 
tentang pengalaman bekerja dan mendapatkan wawasan baru. Akan tetapi 
ada juga kendala-kendala yang penulis hadapi selama melaksanakan 
KKM, misalnya :
1. Kurang mengalami wilayah-wilayah riset.
2. Masih kaku dalam pelaksanaan riset atau lebih tepatnya grogi dalam 
menghadapi responden.
3. Banyak responden yang enggan dimintai keterangan, dan ini 
menyulitkan penulis untuk mencari data riset.
BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Account Executive memiliki peran yang sangat penting bagi sebuah biro iklan, 
majunya perusahaan iklan juga dipengaruhi oleh cara kerja seorang Account 
Executive. Account Executive merupakan pelaksana suatu advertising agency 
yang bertanggung jawab atas pemeliharaan dan penyelenggaraan hubungan 
sehari-hari dengan klien. Adapun syarat-syarat yang harus dipenuhi untuk 
menjadi Account Executive yang baik, antara lain :
a. Seorang AE harus memenuhi segi-segi teknis dan pekerjaannya.
b. Seorang AE harus mengerti dan menghayati produk pemasaran dan sifat 
bidang usaha dari klien yang bersangkutan ( product knowledge ang nature 
of the business ).
c. Seorang AE harus mampu membaca watak dan cepat menyesuaikan diri ( 
human knowledge ).
d. Seorang AE harus memiliki positive attitude, active dynamic, senang 
bergaul dengan orang lain, keterbukaan ( extravert ), personality.
e. Seorang AE harus gemar dan banyak membaca.
Jadi, seorang Account Executive harus memiliki pengetahuan yang luas dan 
kemampuan berinteraksi dengan orang lain, karena mereka yang lebih sering 
berhubungan dengan klien.
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B. Saran
Berkaitan dengan proses Kuliah Kerja media ( KKM ) yang telah dilakukan, 
melalui penulisan laporan ini penulis memberikan beberapa pertimbangan 
untuk berbagai pihak :
1. Untuk Universitas Sebelas Maret Surakarta
 Lebih meningkatkan fasilitas kampus guna mendukung proses 
pembelajaran.
 Lebih diperbanyak lagi kuliah public speaking, karena selain 
diharapkan menghasilkan lulusan periklanan yang handal dan kreatif di 
dunia kerja.
2. Untuk Pihak Existcomm
 Hendaknya pemberian materi lebih diperbanyak pada konsentrasi 
bidang yang diambil peserta magang. Misalnya mengambil konsentrasi 
pada Account Executive ( AE ), sekiranya materi bidang ini lebuh 
diperbanyak. Hal ini dimaksudkan, agar peserta magang benar-benar 
memperoleh sesuatu yang lebih pada bidang yang diminati. 
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